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Perawatan estetika di klinik kecantikan saat ini telah menjadi salah satu gaya hidup 
masyarakat saat ini. Pada tahun 2018 pertumbuhan industri kosmetik meningkat 
sebesar 7,3 persen. ERHA Clinic merupakan klinik kecantikan yang berada di 
Indonesia sejak tahun 1999 yang menawarkan dua macam pelayanan kulit. Lebih dari 
170 klinik kecantikan yang telah resmi terdaftar di Indonesia, namun ERHA Clinic 
tetap bertahan sebagai market leader. Melalui program loyalitas pelanggan yang 
berupa member ERHA Clinic berusaha untuk mempertahankan pelanggan. Penelitian 
ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh dan seberapa besar pengaruh yang diberikan 
oleh customer relationship management ERHA Clinic terhadap loyalitas pelanggan 
dengan menggunakan konsep customer relationship management yang terdiri dari 
dimensi CRM Vision, culture of customer orientation, organizational processes, data 
& technology support, CRM Implementation serta loyalitas pelanggan dengan dimensi 
repeat purchase, purchase across product & service line, refers others dan 
demonstrate an immunity to the full of competition. Jenis penelitian ini kuantitatif 
eksplanatif dengan teknik purposive sampling non probability dengan metode survei 
yang disebarkan kepada 300 responden. Berdasarkan hasil penelitian, customer 
relationship management memiliki pengaruh sebesar 7,4% terhadap loyalitas 
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